HỌ VÀ TÊN:............................................
LỚP:.........................................................

	Câu 1: Công ty A đang xác định một số phân khúc thị trường tiềm năng để gia nhập, nghĩa là công ty đang:
A. Chọn thị trường mục tiêu.                                  
B. Định vị thị trường.
C. Hoạch định chiến lược Marketing-mix.            
D. Phân khúc thị trường.
Câu 2: Trạng thái của khách hàng mục tiêu liên quan đến quá trình truyền thông là:
A. Mong muốn.	                                                    
B. Nhận biết, hiểu biết và có tình cảm.
C. Ưa chuộng, tin tưởng và hành động mua.         
D. Câu (B) và (C) đúng.
Câu 3: Câu nào sau đây không thể hiện đặc điểm của hoạt động phân khúc thị trường?
A. Phân khúc thị trường giúp doanh nghiệp dễ dàng nắm bắt và thỏa mãn nhu cầu của khách hàng trong phân khúc tương ứng.
B. Phân khúc thị trường là giúp doanh nghiệp phân bổ các nguồn lực marketing một cách có hiệu quả.
C. Phân khúc thị trường là chia thị trường thành nhiều phân đoạn khác nhau theo những tiêu thức nhất định.
D. Phân khúc thị trường giúp doanh nghiệp xây dựng chiến lược marketing hỗn hợp phù hợp với toàn bộ thị trường
Câu 4: Công ty xe buýt Hà Nội giảm giá vé cho những học sinh, 
sinh viên khi đi xe buýt Đó là việc áp dụng chiến lược?
1. Giá trọn gói.	              B. Giá hai phần.	
C. Giá phân biệt.	 D. Giá chiết khấu.
Câu 5: Cạnh tranh giữa Coca-Cola và Pepsi-Cola là biểu hiện của?
A. Cạnh tranh về nhu cầu, ước muốn.                   
B. Cạnh tranh về sản phẩm thay thế.
C. Cạnh tranh về nhãn hiệu sản phẩm.                  
D. Cạnh tranh về ngân sách.
Câu 6: Điểm nhấn trong một quảng cáo đó là?
A. Tấn công mạnh vào điểm sơ hở của đối thủ cạnh tranh.
B. Xác định ngân sách truyền thông.
C. Mô tả rõ các đặc điểm, công dụng của một sản phẩm.
D. Tuyên truyền lợi ích, giá trị khác biệt của sản phẩm.
Câu 7: Trong những yếu tố sau, yếu tố nào thuộc về môi trường Marketing vĩ mô của doanh nghiệp?
A. Khách hàng.                B. Chính trị - pháp luật.
C. Nhà cung ứng.             D. Đối thủ cạnh tranh.
Câu 8: Công việc Marketing hiện đại bắt đầu từ …(1) và kết thúc bằng …(2)
A. (1) chọn thị trường mục tiêu, 
     (2) dịch vụ sau bán hàng.
B. (1) nghiên cứu nhu cầu thị trường,       
     (2) dịch vụ sau bán hàng.
C. (1) phân khúc thị trường,                     
     (2) công tác bán hàng.
D. (1) định vị trên thị trường,                    
     (2) chinh phục thành công khách hàng mục tiêu.
Câu 9: Chiến lược giá “xâm nhập” thị trường khi tung ra sản phẩm mới là chiến lược?
A. Công ty thường đặt giá rất cao cho sản phẩm mới, sau khi lượng tiêu thụ chậm lại công ty mới hạ giá sản phẩm để thu hút khách hàng mới.
B. Công ty ấn định giá thấp cho sản phẩm mới với hy vọng sẽ thu hút, hấp dẫn được nhiều khách hàng nhằm tối đa hóa lợi nhuận.
C. Công ty thường thay đổi giá căn bản sao cho phù hợp với từng sản phẩm, từng đối tượng khách hàng.
D. Công ty thường thay đổi giá sao cho phù hợp nhằm thâm nhập thị trường khác nhau.
Câu 10: Đâu là ưu điểm của chiến lược Marketing không phân biệt?
A. Đặc biệt phù hợp với những doanh nghiệp bị hạn chế về nguồn lực.
B. Gặp phải cạnh tranh khốc liệt.
C. Giúp tiết kiệm chi phí.
D. Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 11: Trong kênh phân phối trực tiếp?
A. Người bán buôn và bán lẻ xen vào giữa người sản xuất trực tiếp và người tiêu dùng.
B. Phải có người bán buôn.
C. Người sản xuất bán hàng trực tiếp cho người tiêu dùng.
D. Cả (A), (B), (C) đều sai.
Câu 12: Với những hợp đồng mua hàng quan trọng và phức tạp những người tiêu dùng tổ chức thường sử dụng cách thức nào?
A. Mua hàng trực tiếp.	          B. Mua hàng gián tiếp.
C. Đấu thầu và thương lượng.   D. Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 13: Một doanh nghiệp có quy mô nhỏ, năng lực không lớn, kinh doanh một sản phẩm mới trên một thị trường không đồng nhất nên chọn?
A. Chiến lược Marketing phân biệt.                   
B. Chiến lược Marketing không phân biệt.
C. Chiến lược Marketing tập trung.                  
D. Chiến lược phát triển sản phẩm.
Câu 14: Trong một chu kì sống của một sản phẩm, giai đoạn mà sản phẩm được bán nhanh trên thị trường và mức lợi nhuận tăng nhanh là giai đoạn?
1. Giới thiệu.                        B.Trưởng thành.	
C. Phát triển.	  D. Suy thoái.
Câu 15: Khi một doanh nghiệp gặp khó khăn do cạnh tranh gay gắt hoặc do nhu cầu thị trường thay đổi quá đột ngột, không kịp ứng phó thì doanh nghiệp nên theo đuổi mục tiêu?
A. Dẫn đầu về chất lượng.	 B. Tối đa hoá lợi nhuận hiện thời.
C. Dẫn đầu về thị phần.	  D. Đảm bảo sống sót.
Câu 16: Số liệu về doanh thu của tất cả các doanh nghiệp trong một ngành sẽ giúp xác định được:
A.Thị phần của các doanh nghiệp.
B. Lợi thế cạnh tranh của các doanh nghiệp. 
C. Hiệu quả quảng cáo của các doanh nghiệp.
D. Thái độ của khách hàng đối với sản phẩm của các doanh nghiệp.
Câu 17: Người bán phân biệt các đoạn thị trường, chọn vài đoạn thị trường làm thị trường mục tiêu, áp dụng những chương trình marketing riêng cho từng đoạn thị trường mục tiêu gọi là?
A. Marketing đại trà.         
B. Marketing tập trung.
C. Marketing đa dạng hóa sản phẩm.                      
D.  Marketing phân biệt.
Câu 18: Ba hoạt động chính trong tiến trình của marketing mục tiêu là: Định vị thị trường (1), Phân đoạn thị trường (2) và Chọn thị trường mục tiêu (3). Trình tự đúng của các hoạt động trên là?
A. (1) (2) (3).                               B. (3) (2) (1).         
C. (2) (3) (1).                               D. (2) (1) (3).
Câu 19: Giá trị cảm nhận của khách hàng về sản phẩm càng thấp thì?
A. Sản phẩm càng không đáp ứng được nhu cầu của khách hàng.          
B. Sản phẩm càng dễ bán.
C. Sản phẩm càng đáp ứng đúng nhu cầu của khách hàng.                   
D. Không có đáp án đúng.
Câu 20: Lợi ích của việc định giá phân biệt nhằm tạo thích ứng với?
A. Khách hàng.                       B. Sản phẩm.            
C. Địa điểm.                             D. Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 21: Là cơ sở của quảng cáo, thúc đẩy bán hàng, căn cứ để xây dựng hình ảnh, củng cố uy tín của doanh nghiệp và là biện pháp kiểm soát thường được luật pháp bảo hộ, những nội dung trên là ý nghĩa của?
A. Bao bì.                                              B. Dãy sản phẩm.        
C. Danh mục sản phẩm.                        D. Nhãn hiệu.
Câu 22: Công ty A xây dựng chương trình giảm giá đồng loạt nhằm tăng lượng hàng bán ra. Như vậy, Công ty A đang thực hiện chiến lược?
A. Quảng cáo.                                 B. Bán hàng trực tiếp.
C. Khuyến mãi tiêu thụ.                  D. Quan hệ cộng đồng.
Câu 23: Thị trường mục tiêu của công ty bao gồm?
A. Khách hàng tiềm năng.
B. Những khách hàng mà doanh nghiệp tập trung các hoạt động Marketing.
C. Khách hàng có sức mua.
D. Mọi khách hàng có nhu cầu.
Câu 24: Công ty Honda mới tung sản phẩm ra thị trường một loại xe máy mới bán với giá 59.999.000 đồng/chiếc. Công ty này đã áp dụng định giá theo kiểu?
A. Giá phân biệt.                          B. Giá chiêu thị.               
C. Giá tâm lý.                                D. Giá chiết khấu.
Câu 25: Cách định vị của sản phẩm nệm KYMDAN trên thị trường là “Nệm 100% cao su thiên nhiên chất lượng cao” dựa trên…?
A. Công dụng của sản phẩm.    B. Lợi ích của sản phẩm.
C. Chủng loại sản phẩm.             D. Thuộc tính của sản phẩm.
Câu 26: Một số lý do không dán nhãn cho sản phẩm?
A. Quy mô sản xuất nhỏ.	
B. Sản phẩm rất khó làm khác đi về kiểu dáng để phân biệt với sản phẩm của doanh nghiệp khác trên thị trường.
C. Sản phẩm là nông sản, rau, củ…	
D. Cả (A), (B), (C) đều đúng.
Câu 27: Quảng cáo trên phương tiện thông tin công cộng (HTV, VTV, báo Tuổi Trẻ, báo Thanh Niên…) là công cụ chiêu thị?
A. Thích hợp hàng tiêu dùng hơn.                        
B. Thích hợp hàng công nghiệp hơn. 
C. Thích hợp nguyên liệu sản xuất hơn.               
D. Các đáp án trên đều sai.
Câu 28: Cà phê Trung Nguyên hiện nay đã xuất khẩu sản phẩm của họ sang các nước châu Âu, Mỹ, v.v.. Họ đang thực hiện chiến lược?
A. Đa dạng hoá sản phẩm.         B. Phát triển thị trường.       
C. Phát triển sản phẩm.              D. Thâm nhập thị trường.
Câu 29: Làm thế nào để trở nên tốt hơn so với đối thủ cạnh tranh?
A. Bán rẻ hơn.                  
B. Làm đúng điều khách hàng cần.
C. Thông tin nhanh hơn.
D. Bán sản phẩm chất lượng cao hơn. 
Câu 30: Hệ thống kênh phân phối dọc (VMS)
A. Là kênh phân phối bao gồm: Nhà sản xuất, một hay nhiều người bán sỉ, một hay nhiều nhà bán lẻ hoạt động như một hệ thống thống nhất.
B. Là kênh phân phối bao gồm: Hai hay nhiều công ty (không có liên hệ với nhau) cùng liên kết lại để theo đuổi các cơ hội marketing.
C. Là kênh phân phối bao gồm: Nhà sản xuất, một hay nhiều người bán sỉ, một hay nhiều nhà bán lẻ hoạt động độc lập với nhau bất chấp lợi ích của cả hệ thống.
D. Cả (A), (B), (C) đều  đúng.
Câu 31: Một kênh phân phối được gọi là kênh dài nếu?
A. Có số lượng nhiều các trung gian Marketing.
B. Có nhiều cấp độ trung gian trong kênh.
C. Có số lượng nhiều các trung gian ở mỗi cấp độ kênh phân phối.
D. Cả (A), (B), (C) đều đúng.
[bookmark: _Hlk9931226]Câu 32: Lý do quan trọng nhất để công ty phân khúc thị trường là?
A. Để cắt giảm chi phí.
B. Do nhu cầu khách hàng khác nhau.
C. Do các công ty sản xuất những sản phẩm rất đa dạng.
D. Do thu nhập của khách hàng thay đổi theo thời gian.


Câu 33: Bốn chiến lược marketing truyền thống của các doanh nghiệp?
A. Chiến lược sản phẩm, giá, phân phối và xây dựng thương hiệu
B. Chiến lược sản phẩm, giá, xúc tiến, phân phối
C. Chiến lược sản phẩm, giá, xúc tiến, định vị
D. Tất cả đều sai
Câu 34: Công cụ theo dõi tiến độ thực hiện kế hoạch Marketing thường được sử dụng là gì?
A. Internet                                     B. Sơ đồ Gantt
C. Ma trận SWOT                         D. Tất cả đều đúng
Câu 35: Đối tượng hoạt động nghiên cứu thị trường trong Marketing là gì?
A. Khách hang                              B. Nhà cung ứng
C. Cơ quan quản lý nhà nước       D. Tất cả đều đúng
Câu 36: Điểm mạnh của doanh nghiệp kinh doanh du lịch là gì?
A. Yếu tố cạnh tranh độc đáo của doanh nghiệp
B. Yếu tố đặc biệt của doanh nghiệp
C. Lợi thế thuộc các yếu tố vĩ mô của doanh nghiệp
D. Lợi thế thuộc các yếu tố vi mô của doanh nghiệp
Câu 37: Điểm yếu của doanh nghiệp kinh doanh du lịch là gì?
A. Yếu tố cạnh tranh độc đáo của doanh nghiệp
B. Yếu tố đặc biệt của doanh nghiệp
C. Bất lợi thuộc các yếu tố vĩ mô của doanh nghiệp
D. Bất lợi thuộc các yếu tố vi mô của doanh nghiệp
Câu 38: Doanh nghiệp cần làm gì để xác định thị trường mục tiêu ?
A. Phân tích doanh nghiệp   B. Phân tích đối thủ cạnh tranh
C. Phân tích khách hang     D. Bao gồm cả 3 đáp án trên
Câu 39: Dịch vụ “ Chăm sóc khách hàng 24/7 tại khách sạn là yếu tố thuộc cấp độ sản phẩm nào?
A. Sản phẩm hiện thực        B. Sản phẩm bổ sung
C. Sản phẩm cốt lõi             D. Tất cả đều sai
Câu 40: Catalog, thư trực tiếp, điện thoại, truyền hình là những phương tiện chủ yếu của công cụ xúc tiến nào?
A. Xúc tiến bán
B. Bán hàng cá nhân
C. Marketing trực tiếp
D. Quảng cáo
Câu 41: Sự khác biệt giữa marketing và bán hàng là ở:
A.  Xuất phát điểm của quy trình
B.  Ðối tượng phục vụ
C.  Công cụ thực hiện và mục tiêu
D. Tất cả các điểm trên
Câu 42: Trong các yếu tố sau đây, yếu tố nào không thuộc về môi trường Marketing vi mô của doanh nghiệp?
A. Các trung gian Marketing          B. Khách hàng
C.Tỷ lệ lạm phát hàng năm            D. Đối thủ cạnh tranh.
Câu 43: Môi trường nào thường ảnh hưởng đến chuẩn mực hành vi của người tiêu dùng?
A. Kinh tế                                       B. Dân số
C. Văn hóa – xã hội                        D. Pháp luật
Câu 44: Honda là đối thủ cạnh tranh nào của SYM trên thị trường xe gắn máy:
A. Đối thủ cạnh tranh tiềm ẩn
B. Đối thủ cạnh tranh hiện hữu
C.  Đối thủ cạnh tranh cung cấp sản phẩm thay thế
D. Đối thủ cạnh tranh sản phẩm.
Câu 45: Nhận thức thuộc nhóm yếu tố nào ảnh hưởng đến hành vi người tiêu dùng?
A. Yếu tố cá nhân                   B. Yếu tố tâm lý
B. Yếu tố xã hội                     D. Yếu tố giá trị văn hóa
Câu 46: Có 3 doanh nghiệp X, Y, Z cạnh tranh trong một ngành với mức tiêu thụ hàng hoá trong năm của doanh nghiệp X là 80.000USD, Y là 75.000USD và Z là 45.000USD. Thị phần của doanh nghiệp Y sẽ là:
A.40%          B.42,5%          C.37,5%             D.35%
Câu 47: Tiêu chuẩn thiết kế các yếu tố thương hiệu
A. Phải dễ nhớ và có ý nghĩa
B. Phải dễ nhớ, có ý nghĩa và dễ bảo hộ
C. Phải dễ nhớ, có ý nghĩa, dễ thích nghi và dễ bảo hộ
D. Phải dễ nhớ, có ý nghĩa, dễ chuyển đổi, dễ thích nghi và dễ bảo hộ 
Câu 48: Chu kỳ sống của sản phẩm của sản phẩm là: 
A. Giới thiệu – Tăng trưởng – Bão hòa – Suy thoái
B. Tăng trưởng – Bão hòa – Suy thoái
C. Giới thiệu – Tăng trưởng – Bão hòa
D. Giới thiệu – Tăng trưởng – Suy thoái
Câu 49: Mô hình 7P trong marketing dịch vụ gồm:
A. Price, Promotion, Place, Product, People, Process, Physical Evidence.
B. Price, Promotion, Place, Product, People, Process, Personal.
C. Price, Promotion, Place, Product, People, Process, Punishment.
D. Price, Promotion, Place, Product, People, Process, Performance
Câu 50: SEO là gì?
A. SEO là viết tắt của Search Engine Optimization.
B. Là quá trình tăng chất lượng và lưu lượng truy cập website bằng cách tăng khả năng hiển thị của website hoặc webpage cho người dùng trên các máy truy tìm dữ liệu như Google, Bing, Yahoo
C. Là quá trình tối ưu hóa công cụ tìm kiếm.
D. Tất cả đều đúng.
Câu 51: Tiếp thị qua các công cụ tìm kiếm được viết tắt từ:
A. SEM - Search Engine Marketing
B. SERPs - Search Engine Results Pages
C. SEO - Search Engine Optimization.
D. CEO - Chief Executive Officer.
Câu 52: Để tránh quá phụ thuộc vào các trang OTA, khách sạn cần phải:
A. Đầu tư vào hệ thống đặt phòng trực tuyến của riêng mình thông qua trang web chính của khách sạn.
B. Cần đăng tải nội dung mỗi ngày bao gồm ưu đãi mới hoặc thông tin chi tiết đặt phòng 
C. Sử dụng Google My Business.
D. Tất cả đều đúng
Câu 53: ……..là hình thức các doanh nghiệp sử dụng để marketing, giới thiệu sản phẩm, dịch vụ tới khách hàng mục tiêu, hỗ trợ duy trì mối quan hệ, xây dựng lòng trung thành giữa khách hàng và doanh nghiệp, được gọi là: 
A. Email marketing               B. Affiliate marketing 
C. SEO			  D. SEM
Câu 54: Theo định nghĩa của Tổ chức sở hữu trí tuệ thế giới (WIPO) thương hiệu là
A. Một dấu hiệu (hữu hình hoặc vô hình)
B. Một cái tên, biểu tượng, ký hiệu, kiểu dáng
C. Hình ảnh có tính chất văn hóa, lý tính, cảm xúc, trực quan và độc quyền
D. Tất cả đều đúng
Câu 55: “Sự nghỉ ngơi, thư giãn thoải mái” mà những khách sạn muốn đem lại cho khách hàng chính là
A. Lợi ích cốt lõi của khách sạn.
B. Lợi ích mong đợi của khách hàng.
C. Sản phẩm hoàn thiện của khách sạn.
D. Sản phẩm tiềm ẩn của khách sạn
Câu 56: Các viện bảo tàng sẽ lấy giá vé vào cửa thấp hơn đối với sinh viên và người cao tuổi”, đây là chiến lược định giá theo:
A. Định giá theo nhóm khách hàng
B. Định giá theo địa điểm
C. Định giá theo thời gian
D. Định giá theo hình ảnh
Câu 57: Một người sản xuất rượu vang có thể đóng chai cùng một thứ rượu vang của mình vào những kiểu chai khác nhau và đặt cho nó những mức giá bán khác nhau.
A. Định giá theo nhóm khách hàng
B. Định giá theo địa điểm
C. Định giá theo thời gian
D. Định giá theo hình ảnh
Câu 58: “Giá tùy thuộc chỗ ngồi tốt hay không tốt trong nhà hát”
A. Định giá theo nhóm khách hàng
B. Định giá theo địa điểm
C. Định giá theo thời gian
D. Định giá theo hình ảnh
Câu 59: Việc thiết kế sản phẩm mới thường trải qua mấy giai đoạn?
A. 3                                   B. 5
C. 7                                   D. Không có câu trả lời đúng
Câu 60: Trình tự các giai đoạn thiết kế sản phẩm mới:
A. Hình thành ý tưởng; lựa chọn ý tưởng; soạn thảo và thẩm định dự án. 
B. Lựa chọn ý tưởng; hình thành ý tưởng; thực hiện ý tưởng.
C. Hình thành ý tưởng; lựa chọn ý tưởng; soạn thảo ý tưởng.
D. Tất cả đều sai
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